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 Abstract   
The Chinese economy is currently meeting with new round of challenges. As the 
domestic economical fundamentals move downward and the commodity prices go in a 
remarkably downshifting trend, how to make a breakthrough has become a new 
economical difficulty for China. Faced with the economic situation of "new normal 
state", how to implement an effective structural adjustment is to be an important 
theme that needs to be addressed in the very first place for the development of 
Chinese economy. Likewise, an increasing number of challenges have landed in the 
business field of such special economic units as commercial banks. In fact "Four 
Trillion Stimulation Package" years ago has brought too much trouble to commercial 
banks themselves with the consequences related to asset quality, market development 
and industry competitiveness etc. 
From an in-depth study of the corporate banking business of Industrial and 
Commercial Bank of China A Subbranch(in short ICBC A Subbranch) under the 
unfavorable circumstances of worsening real economy, stronger regulation, limited 
capital increase and intense homogeneous competition, this article discusses how 
commercial banks implement Lean Management and P2P marketing as a 
breakthrough from traditional marketing strategy via such measures as market 
segmentation, market targeting,market positioning and differentiation marketing.  
With the citation of "Market Segmentation" by Wendell R. Smith in 1956, 
"Market Positioning" by Al Ries and Jack Trout in 1970s and "7PS Service Marketing 
Theory" by Booms and Bitner in 1981 and with the sample of ICBC A Subbranch, this 
article makes market segmentation of the regional corporate banking business where 
ICBC A Subbranch competes, identifies the target market, determines its market 
positioning based on such factors as bank history, regional competitiveness and 
marketing teams etc. and formulates differentiation marketing strategy for corporate 
banking business according to 7PS theory in terms of product, pricing, process, 
channel, personnel and post-sale service as an integrated marketing strategy 
combination henceforth presents to clients the image of "comprehensive and 
integrated financial service provider" and becomes the best comprehensive financial 
service provider regionally as the client winner and market leader with the high 
value-added marketing strategy instead of the traditional simple corporate banking 
service. At last, this article addresses the implementation of differentiation marketing 
strategy in terms of value, personnel and organizational structure.      
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根据中国银监会近日发表的数据（见图 1-1），截至 2014 年三季度末，商
业银行总资产为 131.10 万亿元，各项贷款余额总计 63.39 万亿元。从资产增速













工商银行 A 支行公司信贷差异化营销策略 
 2
增速分别为 22%，20%，19%，18%，资产增速呈现持续下降态势，而 2014 年三季
度仅为 14%，增速下降较快。 
 
        图 1-1：商业银行资产增长情况          单位：万亿元 
 
资料来源：中国银行业监督管理委员会：《中国银行业运行报告（2014 年三季度）》，2014 年 11 月 
 
同比 2014 年二季度同期各种银行资产增速（见图 1-2），各类型的银行都
呈现资产增速下降的态势，外资银行资产增速下降最多达 5.1%，大型商业银行
增速下降 1.8%，城商行资产增速下降 0.9%。 
图 1-2：各类商业银行资产同比增速   
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从银行负债变化的角度看（见图 1-3），截至 2014 年三季度末，商业银行
负债规模为 122.03 万亿元，环比减少 2563 亿元。从负债增长率来看，2010 年
一季度、2011 年一季度、2012 年一季度、2013 年一季度、2014 年一季度负债增
速分别为 22%，19.5%，19%，18%，12.5%，资产增速呈现持续下降态势，2014 年
三季度与 2014 一季度增长率持平。 
 
           图 1-3：商业银行负债增长情况       单位：万亿元 
 
资料来源：中国银行业监督管理委员会：《中国银行业运行报告（2014 年三季度）》，2014 年 11 月 
 
截至 2014 年三季度末，商业银行合计实现净利润 4062 亿元，净利润增速近
几年持续下降（见图 1-4）。 
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 图 1-4：商业银行净利润增长情况        单位：亿元 
 
资料来源：人民银行：《中国银行业数据（2014 年三季度）》，2014 年 11 月 
 
截止 2014 年三季度，法人口径不良贷款余额为 7669 亿元，比去年增加 1749
亿元，不良率上升 0.17%（见图 1-5）。 
 
      图 1-5：公司信贷（法人口径）不良贷款情况   单位：亿元 
 
























表披露的数据（见表 1-1），2013 年该行营业收入总计 5.89 万亿元，其中公司
金融业务贡献 2.8 万亿元，占总体营业收入的 47.8%，个人金融业务贡献 2 万亿





表 1-1：工行 2013 年报营业收入组成情况 
 
资料来源：工行：《工行 2013 年年度审计报告》，2014 年 5 月 
 
从表 1-2-1 可以看出，该银行利润由利息净收入与非利息收入构成，其中利




贡献的利息收入金额为 3.79 万亿元，占比最大为 69.16%，个人贷款贡献的利息
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表 1-2-1：工行 2013 年报中营业收入主要变动项情况 
 
资料来源：工行：《工行 2013 年年度审计报告》，2014 年 5 月 
 
            表 1-2-2：工行 2013 年报中利息收入情况 
 
资料来源：工行：《工行 2013 年年度审计报告》，2014 年 5 月 
 
从表 1-3 中可以看出，银行贷款及垫款贡献平均收益率从 6.20%下降到
5.80%，其中公司类贷款平均收益率从 6.49%下降到 6.10%，下降 0.38 个百分点；
个人贷款平均收益率从5.99%下降到5.60%，下降0.3个百分点；票据贴现从7.54%
下降到 6.02%，下降 1.52 个百分点。平均收益率明显下降。 
 
表 1-3：工行 2013 年报中贷款及垫款平均收益分布 
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